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BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
 Dari penelitian diatas dan pembahasan yang dilakukan oleh peneliti 
mengenai Pengaruh Price Discount, Sales Person, In-Store Display terhadap 
Impulse Buying Pada Topsell Jl. Bayangkara Kota Mojokerto. Berikut 
kesimpulan yang diperoleh oleh peneliti sebagai berikut : 
1) Variabel Price Discount sebagai (X1) secara signifikan berpengaruh 
terhadap Variabel Impulse Buying (Y) Pada Topsell Jl. Bayangkara 
Kota Mojokerto.  
 Perhitungan yang didapat t hitung variabel Price Discount (X1) 
sebesar 9.175 dengan nilai signifikan sebesar 0.000 > 0.05, maka H1 
diterima dan H0 ditolak pada level of signifikansi 5% sehingga secara 
signifikan variabel Price Discount (X1) berpengaruh terhadap Variabel 
Impulse Buying (Y) pada Topsell Jl. Bayangkara Kota Mojokerto. 
2) Variabel Sales Person sebagai (X2) secara signifikan berpengaruh 
terhadap Impulse Buying (Y) Pada Topsell Jl. Bayangkara Kota 
Mojokerto. 
 Perhitungan yang didapat t hitung variabel Sales Person (X2) 
sebesar 33.677 dengan nilai signifikan sebesar 0.000 > 0.05, maka 
H2 diterima dan H0 ditolak pada level of signifikansi 5% sehingga 
secara signifikan Variabel Sales Person (X2) berpengaruh terhadap 
Variabel Impulse Buying (Y) pada Topsell Jl. Bayangkara Kota 
Mojokerto. 
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3) Variabel In-Store Display sebagai (X3) secara signifikan berpengaruh 
terhadap Impulse Buying (Y) Pada Topsell Jl. Bayangkara Kota 
Mojokerto. 
 Perhitungan yang didapat t hitung variabel In-Store Display (X3) 
sebesar  -2.084 dengan nilai signifikan sebesar 0.039 > 0.05, maka 
H3 diterima dan H0 ditolak pada level of signifikansi 5% sehingga 
secara signifikan Variabel In-Store Display (X3) berpengaruh negatif 
terhadap Variabel Impulse Buying (Y) pada Topsell Jl. Bayangkara 
Kota Mojokerto. 
B. Saran  
 Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah diambil maka 
saran-saran yang dapat peneliti ajukan yang berkaitan dengan penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Perusahaan 
a) Berdasarkan pada hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh antara Price Discount terhadap Impulse Buying pada 
Konsumen Topsell Jl. Bayangkara Kota Mojokerto. Maka pihak 
perusahaan disarankan untuk menjalankan kegiatan promosi dalam 
hal potongan harga yang dilakukan di dalam toko maupun diluar toko. 
Perusahaan diharapkan terus kreatif dalam merancang dan 
menjalankan kegiatan promosi dalam hal potongan harga di dalam 
toko maupundiluar toko dalam upaya menarik dan mempengaruhi 
konsumen untuk melakukan Impulse Buying perusahaan perlu selalu 
untuk membuat perencanaan yang matang, menetapkan tujuan 
promosi yang jelas, dan selalu melakukan evaluasi agar kegiatan 
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promosi dalam hal potongan harga di dalam toko maupun diluar toko 
yang dilakukan dapat terarah dan dapat dikondisikan dengan baik. 
b) Berdasarkan pada hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh antara Sales Person terhadap Impulse Buying pada 
Konsumen Topsell Jl. Bayangkara Kota Mojokerto. Peran pramuniaga 
(SPG/SPB) juga dibutuhkan untuk memberikan informasi mengenai 
produk dan promosi secara lisan dan langsung kepada konsumen. 
Adanya pramuniaga diharapkan akan mempengaruhi konsumen untuk 
melakukan Impulse Buying sehingga dapat meningkatkan penjualan. 
Pramuniaga tersebut harus diberikan pelatihan terlebih dahulu agar 
dapat memiliki pengetahuan tentang produk dengan baik, dapat 
menginformasikan produk dan potongan harga yang sedang 
berlangsung kepada konsumen, dan juga agar dapat mengatur 
hubungan dengan baik kepada konsumen atau pelanggan. 
c) Berdasarkan pada hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh antara In-Store Display terhadap Impulse Buying pada 
Konsumen Topsell Jl. Bayangkara Kota Mojokerto. Maka pihak 
perusahaan disarankan untuk menjaga dan merawat pajangan toko 
agar pengunjung atau Konsumen selalu merasa tertarik dalam 
melakukan Impulse Buying. Display/layout lebih ditinjau kembali agar 
dapat lebih baik dan lebih menarik konsumen.  
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Penelitian ini dapat berguna menambah ilmu pengetahuan para pembaca 
pada umumnya dan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dan 
referensi untuk melakukan penelitian selanjutnya. 
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